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谨以本书献给一位无须阅读它的人

我的挚友

荷马·克洛伊





1．摆脱思维定式，培养新思维，拓展新视野，树立新的奋斗目标。

2．迅速轻松交友。

3．提高人气。

4．争取他人同意你的看法。

5．增添影响力、声望以及成事的能力。

6．化解抱怨，避免争论，确保与他人的交往顺利而愉快。

7．成为一名优秀的演讲者、风趣的谈话者。

8．激发同事们的热忱。

本书已为三十六种语言中的数千万读者达成了如上心愿。

本书助你提升八项技能
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成功也需不断完善

《人性的弱点》于一九三六年首次出版，当时的印数仅为五千册。

戴尔·卡耐基和出版商西蒙及舒斯特均未指望该书的销量超过这一数

字。让他们吃惊的是，该书竟然一夜走红，继而只得不停地再版，以

满足日渐增多的大众之需。作为全球当下最畅销书之一，《人性的弱点》

在出版历史上占有了一席之地。它触动了人们的神经，满足了人性的

要求，这绝不是二十世纪上半叶经济大萧条后期的一种偶然现象，它

的畅销一直延续至今，无疑证明了这一点。

戴尔·卡耐基曾说过，要挣到一百万美元并不难，而要在英语语

言中植入只言片语则不易。《人性的弱点》成为了这样的只言片语：从

政论、卡通读物到无数的小说，其文本中都引用、释义以及仿效过《人

性的弱点》。该书在现存的每种语言中均有译本。每一代人都发现该书

既新颖又与生活相关。

这一点给我们带来了一个逻辑上的思考：一本已经证明并将继续证

明其活力并具有全球魅力的书，为什么还要加以修订呢？成功之作还

要做什么样的翻新呢？

要回答这个问题，我们必须意识到，戴尔·卡耐基本人就是一位

对自己的作品孜孜不倦加以修正和完善的修订者。他曾把《人性的弱点》
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用做自己《有效演讲及人际关系》课程的教材，现在该课程仍用该教材。

到一九五五年去世为止，他仍在不停地修改、完善该课程，好让它适

用于不断增多的大众需求。对于当今生活的变化趋势，没人比戴尔·卡

耐基更为敏感。他不停地提高并精炼自己的教学方法，还将自己的《有

效演讲》更新了数次。倘若他活得更长久些，他本人一定会继续对《人

性的弱点》进行修订，以便更好地体现二十世纪三十年代以来所发生

的种种变化。

在第一版印刷时，该书中出现的许多名人可谓家喻户晓，而当下

的许多读者对此有些陌生。书中的一些例证和词句，在当今的读者看来，

似乎跟维多利亚小说中的词句一样古怪、过时，就此而言，该书的主

要信息和整体影响受到一定程度的削弱。

因此，我们此次修订的目的是向现代读者澄清并优化该书，除了

几处删除及增加几处当代的例证外，我们没有对《人性的弱点》的思

想和内容做出“修改”，戴尔·卡耐基的直率、清新风格完好无损——

甚至连他那个年代的俚语都保留不变。一如其演讲，戴尔·卡耐基的

写作风格活泼而口语化。

无论在本书中还是在其工作中，戴尔·卡耐基的声音仍一如既往

地铿锵有力。世界各地正在接受卡耐基课程培训的人数以千计，这一

趋势仍逐年上升。其他数以千计的人也正在阅读《人性的弱点》，并运

用书中推荐的各种原则去完善自己的生活。我们本着精心打磨的精神，

将本次的修订版奉献给各位读者。

                                                                     多萝西·卡耐基



003

帮你发掘沉睡的财富

在二十世纪前三十五年间，美国出版商共计出版了二十多万不同

种类的书籍。其中大部分味同嚼蜡，许多还亏了血本。世界上最大的

出版公司之一的总裁曾向我坦言道，他拥有七十五年出版经验的公司

每出版八本书，就有七本是亏本的。

那么我怎么能冒冒失失地再写一本书呢？而且在我写好之后，你

又为什么还费心费力地去阅读它呢 ?

这两个问题再自然不过了。我打算尽力予以回答。

自一九一二年开始，我一直从事纽约商界和职业人士的教育课程

培训。起初只举办各种演讲课程，这种课程针对成年人，我旨在运用

实际经验，站在他们的角度，指导他们更明确、更有效、更沉着地表

达自己的想法，无论是在商务会谈中，还是在各种团体面前。

可是经过几场演讲培训后，我渐渐发觉这些成年人的确非常需要

有效演讲方面的培训，尤其在日常商务及社交方面，他们更需要得到

与人相处艺术的培训。

我也渐渐觉察到我自己也亟须这方面的培训。当我回顾过去的岁

月，我吃惊地发现自己就缺乏策略和理解力。我多希望二十年前手里

就有这样一本书！如果有的话，那将是一种莫大的恩惠。
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如何与人打交道也许是你面临的最大问题，假如你是一位商人，

这一问题尤其如此。就算你是一位家庭主妇、建筑师或工程师，情况

也是一样的。卡耐基基金会数年前曾资助过一项研究，该研究揭示了

一个极为重要且富有重大意义的事实，而这一事实在卡耐基技术研究

所另外的一项调查中也得到了证明。这些调查显示，即使在工程类技

术领域中，一个人要取得成功，其技术知识因素仅占百分之十五，而

为人处世方面的因素，即人格和领导他人的能力却占了百分之八十五。

多年以来，我每季都为费城工程师协会举办培训课程，同时也为

美国电机工程协会纽约分会开班。总计约有一千五百多位工程师参加

过这个培训班。他们之所以来参加培训班，是因为通过多年的观察和

经验最终意识到，在工程领域获得最高酬劳的人员往往不是最懂得工

程学的人。比如说，一个人付出一点象征性工资，就可以聘用到工程、

会计、建筑或其他专业的技术人员。不过，既有技术知识，又能发表

自己独到见解、担任领导职责、激发他人热情的人，自然就更具有赚

钱的潜力。

约翰·D. 洛克菲勒在其事业的鼎盛期曾说过：“与人打交道的能力，

就像糖或者咖啡等商品一样是可以购买的。”他还说过 :“要得到那种

能力，我愿意付出比天底下任何东西都昂贵的代价。”

为了开发这天底下最有价值的能力，你不认为国内每所大学都应

该开设一些类似课程吗？可是截止我撰写本书之时，即便国内有一所

大学专为成年人开设一门类似的实用性常识的课程，也未能引起我的

注意。

芝加哥大学和基督教青年会联合学校曾做过一次调查，旨在确定

成人究竟想要研究些什么。此次调查历时两年，花掉了两万五千美元。

该调查的最后部分是在康涅狄格州的梅立顿进行的。梅立顿被认为是
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典型的美国城镇。那里的每一名成年人都接受了采访，同时还应邀回

答了一百五十六个问题，比如说，你从事的是什么职业或专业？你的

学历如何？你怎样度过业余时间？你的收入是多少？你有哪些爱好？

你有什么志向？你有哪些问题？你最关注的学科都有哪些？等等。此

项调查的结果显示，成年人最为关注的是健康，其次就是人：如何了

解他人、如何与他人相处、如何让他人喜欢自己、如何赢得他人同意

你的看法。

负责此项调查的委员会决定为梅立顿的成年人举办这样的课程。

他们千方百计地寻找一本相关话题的实用书籍，结果却一无所获。最后，

他们去拜访一位闻名于世的成人教育权威，问他是否知道一本能满足

这组人群所需的书。“不知道，”那位教育权威回答道，“我知道那些成

人需要什么，可是他们所需要的书还未见人写过。”

凭着经验，我知道他这话说的是实情，因为我自己多年以来也在

寻找，希望能获取一本实用而有效的人际关系手册。

鉴于此书并不存在，我才尝试为自己的培训课程撰写一本。就是

这本书。我真心希望你们能够喜欢它。

为了撰写这本书，我曾经查阅了所有能找到的有关该话题的资

料——从报纸栏目、杂志文章、家庭纠纷法庭记录，到先前哲学家及

目前心理学家的著述。除此之外，我还雇用了一位训练有素的研究人

员花了一年半时间，在各家图书馆中查阅我所遗漏的一切资料、探究

各种旁征博引的心理学巨著、深入研究数百种杂志中的文章、搜索无

数名人传记，旨在确认各个时代的领导者们的待人接物方法。我们阅

读了他们的传记，也阅读了从尤利乌斯·恺撒到托马斯·爱迪生的生

平纪事。仅西奥多·罗斯福的传记，我自己就阅读过一百多本。我们

决定不惜时间和金钱，也要找出古往今来那些曾提出过有关赢得朋友
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